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Politicas de marketing internacional

Area: COMERCIO Y MARKETING
Modalidad: Teleformacién
Duracién: 90 h

Precio: 45.00€

CONTENIDOS

1. Internacionalizacién de la empresa.

HHEHH

1.1. La decisidn de internacionalizacién de la empresa.
HEHH

1.1.1. Motivos.

#H#EH#HH

1.1.2. Obstaculos.

#H#H##

1.2. Etapas del proceso de internacionalizacion.
HHEHH

1.2.1. Exportacién ocasional o pasiva.

HHEHH

1.2.2. Exportacién experimental o activa.

#H#EH#HH

1.2.3. Exportacién regular o consolidacion.

##EH#HH

1.2.4. Establecimiento de subsidiarias comerciales.
HHEHH

1.2.5. Establecimiento de subsidiarias de produccién en el exterior.
HHEHH

1.3. Las variables de marketing en la internacionalizacién de la empresa.
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1.3.1. Definicién y alcance del marketing mix
HHEH#HH

2. Politica de producto en el marketing internacional.
HHEHH

2.1. Atributos del producto.

HHEHH

2.1.1. Atributos internos.

HHEHH

2.1.2. Atributos externos.

HHEH#HH

2.1.3. Atributos intangibles.

HHEHH

2.2. El ciclo de vida del producto.

HHEHH

2.2.1. Planteamiento y significado del modelo.
HHEHH

2.2.2. Fases del ciclo de vida del producto.

#H#E#H

2.2.3. Estrategias basadas en la fase del ciclo vida por la que atraviesa el producto.

HH#HH

2.3. Estandarizacion/adaptacién de los productos en los mercados internacionales

#HH#H

2.3.1. La decision sobre la estandarizaciéon o adaptacién de productos en mercados internacionales.

HHEHH

2.3.2. Adaptaciones voluntarias y discrecionales.
HH#EHH

2.3.3. Adaptaciones obligatorias.

HHEH#HH

2.4. La cartera de productos internacional.
HH#HH

2.4.1. Concepto de cartera y linea de productos.

#H##H
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2.4.2. Decisiones sobre la cartera internacional de productos.

HHHH

2.4.3. Las fases de desarrollo del lanzamiento de nuevos productos en el mercado internacional.
HHEH#HH

2.4.4. El analisis de la matriz Boston Consulting Group.

HEHH

2.5. La marca.

#H#EH#HH

2.5.1. Concepto, alcance y significado.

HHEHH

2.5.2. El posicionamiento de la marca.

HHEH#HH

2.5.3. Estrategias de marca internacional: marca global y marca local.
HHEHH

2.6. La politica de producto en los mercados online.

#H#EHH

3. Politica de precio en el marketing internacional.

#H#EH#HH

3.1. Andlisis de la variable «precio» como instrumento del marketing internacional.
HHHH

3.2. Estandarizacién/adaptacién de precios internacionales.

HHEHH

3.3. Factores que influyen en la determinacién de precios internacionales.
HEHH

3.3.1. La competencia.

H#EHH

3.3.2. La elasticidad de la oferta y la demanda.

HHHH

3.3.3. Factores psicolégicos.

HHEH#HH

3.3.4. Aspectos legales.

#H##H
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3.3.5. Los costes de marketing y comercializacién internacional.
HHHH

3.3.6. Los tipos de cambio.

HHEH#HH

3.3.7. Los diferenciales de inflacién.

HEHH

3.3.8. Politicas arancelarias.

#H#EH#HH

3.4. Andlisis de rentabilidad.

HHEHH

3.4.1. El punto muerto o umbral de rentabilidad.

HHEH#HH

3.4.2. Determinacién de los margenes comerciales.
HHEHH

3.5. Estrategias de precios.

#H#EHH

3.5.1. Estrategias para productos nuevos.

#H#EH#HH

3.5.2. Estrategias de precios de prestigio.

HHHH

3.5.3. Estrategias de precios orientadas a la competencia.
HHEHH

3.5.4. Estrategias de precios para cartera de productos.
HEHH

3.5.5. Estrategias diferenciales.

H#EHH

3.6. Cotizacién de precios internacionales.

HHHH

3.6.1. Los costes de marketing y comercializacién de productos internacionales.
HHEH#HH

3.6.2. Incoterms.

#H##H
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3.6.3. Aspectos particulares de la determinacidn de precios y costes en los mercados digitales.
HHHH

4. Politica de comunicaciéon de marketing internacional.
HHEH#HH

4.1. La comunicacién en el marketing: concepto y funciones.
HEHH

4.2. La publicidad.

#H#EH#HH

4.2.1. Definicién y objetivos.

HHEHH

4.2.2. Los medios publicitarios.

HHEH#HH

4.2.3. El control de las campafias publicitarias.

HHEHH

4.3. La promocion de ventas

#H#EHH

4.3.1. Definicién y objetivos.

#H#EH#HH

4.3.2. Técnicas para la promocién de ventas.

HHHH

4.4. Las relaciones publicas.

HHEHH

4.4.1. Definicién y objetivos.

HEHH

4.4.2. Acciones de relaciones publicas.

H#EHH

4.5. Otras herramientas de la politica de comunicacién:
HHHH

4.5.1. La fuerza de ventas.

HHEH#HH

4.5.2. El merchandising.

#H##H
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4.5.3. Internet como instrumento de promocién y publicidad internacional.

HH#HH

4.6. Factores que influyen en las decisiones de politica internacional de comunicacién.

HHEH#HH

4.6.1. El tipo de producto.

HEHH

4.6.2. La estructura de distribucion en los diferentes paises.
#H#EH#HH

4.6.3. La fase del ciclo de vida del producto.

HHEHH

4.6.4. El posicionamiento internacional de la marca.

HHEH#HH

4.6.5. El nivel competitivo de los mercados internacionales.
HHEHH

4.6.6. Aspectos legales.

#H#EHH

4.6.7. Diferencias culturales.

#H#EH#HH

4.7. Las ferias internacionales y las misiones comerciales.
HHHH

4.7.1. Importancia de las ferias.

HHEHH

4.7.2. Clasificacién de Las ferias.

#H#H

4.7.3. Organizacidén de la asistencia a ferias y misiones comerciales.

HH#EHH

5. Politica de distribucion en el marketing internacional.
HHEH#HH

5.1. Canales de distribucién.

HH#HH

5.1.1. Definicién.

#H##H
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5.1.2. Funciones de los canales.

HHHH

5.1.3. Caracteristicas de los diferentes canales.

HHEH#HH

5.2. Aspectos a considerar en el disefio y seleccién de los canales de distribucién internacionales.
HEHH

5.2.1. Eleccién del nimero de canales.

#H#EH#HH

5.2.2. Longitud de los canales.

HHEHH

5.2.3. Modalidad de distribucién utilizada por los canales: distribucién exclusiva, selectiva e intensiva.
HHEH#HH

5.2.4. Estrategias comerciales empleadas en los canales (push/pull).
HHEHH

5.2.5. Variables del entorno.

#H#EHH

5.2.6. Variables del mercado.

#H#EH#HH

5.3. Determinacion de la localizacion y tipologia de los puntos de venta.
HHHH

5.3.1. Objeto del andlisis.

HHEHH

5.3.2. Analisis del mercado.

HEHH

5.3.3. Determinacién del nimero de puntos de venta.

H#EHH

5.3.4. Seleccién del lugar de emplazamiento.

HHHH

5.3.5. Determinacién del tamafio y caracteristicas de los puntos de venta.
HHEH#HH

5.4. Las relaciones internas del canal.

#H##H
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5.4.1. Importancia del analisis de las relaciones entre los miembros de un canal.

HHHH

5.4.2. Andlisis de los diferentes estilos en la forma de ejercer el poder en el canal.

#H#HH

5.4.3. Férmulas de entrada en los mercados exteriores.

###H

5.4.4. Férmulas de acceso directo: vendedores, agentes, distribuidores, subsidiarias comerciales y subsidiarias de produccion.
###H

5.4.5. Férmulas de acceso indirecto: trading companies, franquicias y cesién de tecnologia.

HHEHH

5.4.6. Férmulas de acceso concertado: consorcio de exportacién, piggy back, alianza estratégica, joint venture y licencias de
fabricacion.

###H

5.5. Aspectos a considerar en la adaptacion de la funcién de distribucién en diferentes entornos internacionales.
HHAHH

5.5.1. Aspectos legales.

#H#HH

5.5.2. Aspectos socioculturales.

###H

5.6. Internet como canal de distribucién internacional

###H

5.6.1. Posibilidades de distribucién de los mercados online.

HHAHH

5.6.2. Ventajas y desventajas de la distribucién por Internet.

#H#HH

5.6.3. La tienda digital.

##H#H

6. Herramientas informaticas para el calculo de valores y tendencias de mercado.
###H

6.1. Herramientas para el calculo de valores estadisticos.

###H

6.2. Herramientas para el andlisis de tendencias y series de datos.
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as de célculo.

6.3.1. Plantillas para el célculo de la tasa de retorno de las inversiones en marketing y otros ratios de rentabilidad.

#HH#H

6.3.2. Plantillas para el célculo de costes y margenes comerciales

METODOLOGIA

Total libertad de horarios para realizar el curso desde cualquier ordenador con conexién a Internet, sin importar el sitio
desde el que lo haga. Puede comenzar la sesién en el momento del dia que le sea mds conveniente y dedicar el tiempo de
estudio que estime mas oportuno.

En todo momento contara con un el asesoramiento de un tutor personalizado que le guiard en su proceso de aprendizaje,
ayudandole a conseguir los objetivos establecidos.

Hacer para aprender, el alumno no debe ser pasivo respecto al material suministrado sino que debe participar, elaborando
soluciones para los ejercicios propuestos e interactuando, de forma controlada, con el resto de usuarios.

El aprendizaje se realiza de una manera amena y distendida. Para ello el tutor se comunica con su alumno y lo motiva a
participar activamente en su proceso formativo. Le facilita resimenes tedricos de los contenidos y, va controlando su progreso
a través de diversos ejercicios como por ejemplo: test de autoevaluacion, casos practicos, blsqueda de informacién en Internet
o participacion en debates junto al resto de comparieros.

Los contenidos del curso se actualizan para que siempre respondan a las necesidades reales del mercado. El
departamento multimedia incorpora graficos, imagenes, videos, sonidos y elementos interactivos que complementan el
aprendizaje del alumno ayudandole a finalizar el curso con éxito.

REQUISITOS

Los requisitos técnicos minimos son:

Navegador Microsoft Internet Explorer 5.5 o superior, con plugin de Flash, cookies y JavaScript habilitados.
No se garantiza su 6ptimo funcionamiento en otros navegadores como Firefox, Netscape, Mozilla, etc.
Resolucién de pantalla de 800x600 y 16 bits de color o superior.

Procesador Pentium Il a 300 Mhz o superior.

32 Mbytes de RAM o superior.
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